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Para el presente trabajo de investigación que se realizó el año 2021, teniendo como 
problemática la pérdida de tiempo en la atención de los clientes y como mejorar las 
ventas, que se vieron afectadas por la pandemia del covid-19, para esto se propuso 
la implementación de un sistema web para poder mejorar el proceso de ventas el 
cual fue desarrollado con la metodología SCRUM, tuvo como objetivo determinar la 
influencia de un sistema web en el proceso de ventas por delivery de la empresa 
La Carpita. La metodología de investigación que se utilizo fue la cuantitativa 
aplicada, el tipo de diseño utilizado fue la experimental del tipo preexperimental. Se 
tuvo una población de 480 ventas realizadas en un mes, la muestra fue de 214 para 
cada uno de los indicadores. Los resultados obtenidos fueron que, para el primer 
indicador, porcentaje de crecimiento en ventas en el pretest se obtuvo el valor de 
1.92% y en el postest se obtuvo 6.56% logrando así incrementar las ventas en un 
4.64%, para el segundo indicador, tiempo de atención al cliente en el pretest se 
obtuvo el valor de 37,15% y en postest 27,96% pudiendo así reducir el tiempo de 
atención en un 9.19%, para el tercer indicador productividad de ventas, en el pretest 
el valor obtenido es de 2.99% y en el postest un 22.71% logrando así incrementar 
la productividad en un 19.72%, para el cuarto indicador, tiempo promedio de 
emisión de reporte se obtuvo en el pretest el valor de 4.56 y en el postest 0.16 
demostrando así que el tiempo se reduce en un 4.40%. De esta forma se concluye 
que el sistema web si influye positivamente en el proceso de ventas por delivery en 
la empresa la Carpita S.A.C      
 













This research was carried out in 2021, the problem was the loss of time in customer 
service and improving sales because they were affected by the pandemic, for this 
reason the implementation of a web system was carried out to improve the Sales 
process, this was developed with the SCRUM methodology, its objective was to 
determine the influence of a web system in the sales process by delivery of the La 
Carpita company.  The research methodology was the quantitative one applied, the 
type of design was the experimental of the pre-experimental type. The population 
was 480 sales made in a month, the sample was 214 for each of the indicators.  The 
results for the first indicator was a percentage of growth in sales in the pre-test it 
was 1.92% and in the post-test it was 6.56%, thus increasing sales by 4.64%, for 
the second indicator, customer service time in the pre-test was  37.15% and in the 
post-test it was 27.96, in addition the attention time decreased by 9.19%, for the 
third indicator sales productivity, in the pre-test the value was 2.99% and in the post-
test it was 22.71%, managing to increase productivity in  19.72%, for the fourth 
indicator, average reporting time in the pretest was 4.56 and 0.16 in the posttest, 
showing the time reduced by 4.40%.In conclusion, the web system does positively 
influence the delivery sales process in the company La Carpita S.A.C 
 














En la actualidad las ventas online también conocida como E-commerce son cada 
vez más solicitados por las empresas y esto se agrando más gracias a la pandemia 
del Corona Virus.  
En la crisis económica que vive el mundo, el comercio electrónico vive su mejor 
momento en América Latina con una tasa de crecimiento superior al 300%. Según 
un estudio realizado por Kantar a nivel regional, la penetración del comercio 
electrónico aumentó en un 100% durante la primera semana de encierro y en un 
387% (ver Anexo A), durante la cuarta semana. (Vargas Rubio, Paola, 2020) 
Las ventas online son cada vez más utilizadas por las personas a nivel 
latinoamericano, ya que por el confinamiento la mayoría de países promovieron el 
uso de delivery para las ventas de algunos sectores como los restaurantes y tiendas 
por departamento. 
Para tener una mejor noción de que son las ventas online tenemos que saber cómo 
lo definen los autores internacionales, según (Arenal Laza, Carmen, 2016) indica 
que el comercio electrónico incluye la distribución, venta, compra, marketing y 
suministro de información sobre productos o servicios a través de Internet. Deben 
estar pendientes de que están a la vanguardia. Las pymes no se quedan atrás en 
este nuevo mercado, por lo que hacen de los servicios web un lugar donde poder 
acceder a sus productos y servicios las 24 horas del día. 
Como podemos ver la venta por online hace que las empresas puedan crecer y 
también es un gran lugar para poder promocionarse uno mismo, pero que tan 
factible es esto para un país como el Perú que se considera un país sub-
desarrollado, pero en crecimiento, que tan consolidado están las ventas por internet 
en Perú. 
El comercio electrónico en Perú movió $ 4 mil millones en 2019, un aumento del 
31%, una de las tasas de crecimiento más altas de la región. Sin embargo, Helmut 
Cáceda (CEO de CAPECE) dijo que, en términos de volumen de comercio 
electrónico, todavía ocupamos el sexto lugar en América Latina. (ecommercenews, 
2020) 
Como se puede apreciar ya en el 2019 el comercio electrónico o ventas online 
tenían un crecimiento muy notable, pero cuanto de esto pertenece a Lima que es 
donde está ubicada la empresa.   
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Aunque la provincia está desarrollando el comercio electrónico, el ritmo sigue 
siendo lento. La capital sigue teniendo la mayor cantidad de transacciones digitales, 
con un 65% (ver Anexo B), "Lima y Callao representaron el 55% y el 8% de las 
transacciones procesadas por Alignet. Arequipa y Trujillo en conjunto representaron 
el 26% y las demás el 11%". (ecommercenews, 2020) 
Como se aprecia donde mayor es la demanda de las ventas online es en Lima con 
un 55%, pero que tanto es la demanda del sector de alimentos o restaurantes más 
del 20% de las industrias que tuvieron un buen desempeño: muebles y 
electrodomésticos (23%), juegos y pasatiempos (22%) y cuidado personal y 
alimentación (22%) (ver Anexo C). Esta última categoría es la industria de más 
rápido crecimiento en Lima, gracias a la entrega por delivery. (ecommercenews, 
2020) 
Como podemos apreciar el mercado peruano está en pleno crecimiento y gracias a 
las medidas dadas por el estado, es un gran momento como para incursionar en el 
mundo de las ventas online. 
Habiendo visto todo esto podemos decir que todo negocio tendría la posibilidad de 
crearse un sistema web, y poder competir con las marcas ya establecidas. 
La investigación se realizará en el restaurante “La Carpita”, que se dedica a la venta 
de parrilladas, teniendo como único local en el Jr. San Federico 166, del distrito de 
San Juan de Lurigancho. La empresa no cuenta con ningún sistema de ventas 
todos los procesos que realizan son manuales y todo lo que se vende es para comer 
en el restaurante o para llevar. 
La empresa pierde demasiado tiempo en realizar los pedidos para llevar ya que al 
no tener un control se cruzan con los pedidos para comer en el restaurante, esto 
ocasiona que algunos clientes se aburran y se vayan a otro lado a comer. La 
empresa tiene una única carta que no está siempre actualizada, esto ocasiona que 
algunos pedidos no puedan ser entregados ya que el producto se terminó o 
simplemente no están disponibles porque los ingredientes están muy caros y no se 
traen para realizarlos. Al terminar el día el gerente saca un reporte de las ventas 
manual el cual le toma un tiempo aproximado de 40 a 50 minutos dependiendo de 
la cantidad de productos que se vendieron. Debido a la pandemia las ventas del 
año 2020 disminuyeron en un 62% (ver Anexo D), y las ventas del último mes de 
enero a comparación del 2020 bajaron en un 34.43%. 
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Como podemos apreciar la problemática de la empresa no solo se basa en la 
reducción de ventas sino en cómo está funcionando en la actualidad, por ello la 
empresa desea adquirir un sistema web que integre sus ventas en tienda y las 
ventas por delivery. 
Por estos motivos llegamos a la problemática general: ¿Cómo influye un Sistema 
Web en el proceso de ventas por delivery en la empresa LA CARPITA, 2021?, y 
como específicos tenemos: 1) ¿De qué manera un Sistema Web influye en el 
porcentaje de crecimiento en ventas en la empresa La Carpita?, 2) ¿De qué manera 
un Sistema Web influye en el tiempo de atención al cliente en la empresa La 
Carpita?, 3) ¿De qué manera influye un Sistema Web en el tiempo promedio de 
emisión de reportes en la empresa La Carpita?. 
Por tal motivo nuestro objetivo general es, determinar la influencia de un sistema 
web en el proceso de ventas por delivery de la empresa La Carpita. Además, se 
tuvo como objetivos específicos: 1) determinar la influencia de un sistema web en 
el porcentaje de ventas por delivery en la empresa La Carpita, 2) determinar la 
influencia de un sistema web en el tiempo de atención al cliente en la empresa La 
Carpita, 3) determinar la influencia de un sistema web en el tiempo promedio de 
emisión de reporte en la empresa La Carpita. 
La justificación que encontramos fueron de relevancia social, valor teórico y de 
implicación práctica. Las cuales describimos a continuación:   
El proyecto hizo que la empresa tenga mayor margen de ganancias y obtenga un 
nuevo nicho de mercado también que la productividad crezca (Económica). 
La investigación planteada contribuyo a generar un modelo para poder entender 
qué importancia tiene un sistema web con las ventas online para una empresa 
(Valor teórico). 
Los resultados de la investigación ayudaron a poder demostrar a la empresa cuanto 
le convendría tener un sistema web para poder aumentar sus ganancias 
(implicación practica). 
Se planteó como hipótesis, el sistema web mejoro el proceso de ventas online en 
la empresa la Carpita.  
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II. MARCO TEORICO  
En el antecedente nacional, cuyo autor (Borja Castillo, Julio, 2019) el objetivo de la 
investigación era demostrar si el comercio electrónico influye en la rentabilidad de 
una microempresa. El método utilizado fue descriptivo con un enfoque cualitativo y 
el diseño transversal correlacional. La conclusión del trabajo fue que es viable que 
las microempresas puedan optar por el comercio electrónico para poder fidelizar a 
sus clientes y competir con franquicias. 
En la siguiente investigación de (Castillo Asencio, 2016) tenía como objetivo ayudar 
a la competitividad de la empresa apoyándose en herramientas tecnológicas. 
Evalúa solo a la programación extrema y Scrum como metodología agiles, llego a 
la siguiente conclusión de que el desarrollo de la pyme para poder competir con la 
competencia es usar las herramientas tecnológicas, y según los resultados 
obtenidos es ideal aplicar la metodología ágil para el desarrollo de aplicativo web. 
Luego en la investigación del autor (Cupitan de la Cruz, 2017) menciona que le 
objetivo es conocer la necesidad de mejorar el proceso de ventas y como las ventas 
online ayuda a esto, utilizo el método de investigación descriptiva y documental. De 
acuerdo a los resultados la aplicación web, se logró mejorar las ventas, la calidad 
de la atención al cliente y se redujo tiempo en el proceso de atención. 
Continuando con la investigación de (Arias Palomino, Tania, y otros, 2018) indican 
que su objetivo general es demostrar como el sistema Web influye en el control de 
ventas, la investigación es de tipo Aplicativa y de nivel explicativo, tuvieron como 
población de 153 productos que se vendían al mes. Su conclusión fue que el 
sistema web influye en la reducción de tiempo de atención ya que se mejoró en un 
58% y que también influye en la cantidad de productos vendidos con una mejora 
del 100%. 
Seguidamente según (Gamboa Cruzado, Javier, 2017) en su investigación el 
objetivo era implementar un sistema web aplicando SCRUM y XP para mejorar el 
proceso de ventas, el tipo de investigación que utilizo fue experimental y el nivel 
descriptivo y correlacional. Llego a la conclusión que el sistema web en el área de 
ventas tuvo un impacto positivo y se ve reflejado en el aumento de recorrido de 
clientes en un 96.7%, el total de las llamadas subió un 116.27%. 
Y por último la investigación del autor (Vallejos Velarde, Pablo, 2018) indica que su 
objetivo era determinar la influencia del sistema web para el control de inventarios, 
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utilizo el tipo de investigación fue aplicada, tuvo como población a 130 productos y 
a 2500 pedidos, uso un nivel de confianza de 95% dándole una muestra de 130 
productos y 333 pedidos. Llego a la conclusión que el sistema web mejora el control 
de inventarios, incremento en un 26.85% el índice de rotación y en un 15.1% la tasa 
de abastecimiento de pedido. 
Se menciona el antecedente internacional, cuyo autor (Ronzón Contreras, José, 
2016) el objetivo de la investigación era desarrollar un sistema web para la venta 
de libros, el instrumento utilizado fue cualitativo. Se tuvo como población a 650 
alumnos y la muestra es de 248, los instrumentos utilizados para la recolección de 
datos fueron la observación y las encuestas. La conclusión a la que se llego fue que 
el desarrollo del sistema web logra aumentar las ventas. 
En la investigación de (Valarezo Pardo, Milton, 2018) la investigación tiene como 
objetivo ver las tendencias tecnológicas de los sistemas web, el tipo de 
investigación utilizado fue analítica, bibliográfica y documental. Se llega a la 
conclusión que los lenguajes de desarrollo web tienen ventas y desventajas, la 
elección de una de ellas será subjetiva. 
Luego en la investigación de los autores (Mieles Loor, Jennifer, y otros, 2018) tiene 
como objetivo realizar un análisis en la identificación de los beneficios que tiene el 
uso del comercio electrónico, el estudio tiene una metodología documental y posee 
un diseño descriptivo, se tuvo como conclusión que el E-commerce ayuda a la 
actividad comercial y permite que los negocios crezcan. A su vez hace que el 
usuario tenga una mayor variedad para poder elegir a su proveedor. 
En la siguiente investigación de (Haro Vera, José, y otros, 2016) el objetivo general 
fue desarrollar un sistema web para automatizar la gestión de activos fijos y la 
planificación de mantenimiento preventivo. El tipo de investigación usado fue la 
diagnostica y de acción. La conclusión a la que llego fue que la metodología en 
cascada es ideal para estos tipos de proyectos ya que hizo posible que se 
completara en el tiempo establecido, el sistema mejoro la eficiencia de los procesos 
administrativos para la gestión de activos fijos y ahorro costos de h hardware y 
software porque se puede usar desde celulares. 
Luego en la investigación del autor (Beltrán Mite, Anthony, 2019) tenía como 
objetivo general el diseñar una web para ventas online de muebles en la ciudad de 
Guayaquil. El método de investigación usada fue la explicativa y descriptiva. Llego 
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a la conclusión de que las paginas deben ser de fácil manejo y didácticas para el 
usuario. La web sirve para que la empresa se promocione e incremente sus ventas. 
Continuando con la investigación de (Balón Moran, Demmis, 2018) menciona como 
objetivo general es diseñar un aplicativo web de ventas para servicios de internet. 
El diseño de investigación empleado es cualitativo y el tipo de investigación es 
explicativo, descriptivo. Las conclusiones de la investigación fue el hallazgo de la 
falencia de tiempo de ejecución para la instalación de servicios de internet, la falta 
de uso de herramientas tecnológicas y que con el aplicativo web se mejorara la 
rentabilidad del negocio y generara mayores puestos de trabajo. 
Y por último la investigación de los autores (Mamani, Marylin, y otros, 2017) que 
tuvo como objetivo desarrollar un sistema web para el monitoreo y control de un 
inventario agrícola, el diseño de la investigación es experimental y descriptiva. La 
conclusión a la que se llegó es que el sistema respondió satisfactoriamente a todas 
las pruebas que se realizaron, el sistema integra tecnologías emergentes poco 
exploradas. 
Según (Valarezo Pardo, Milton, 2018) una aplicación web se define como un 
programa de computadora o un sitio web que se ejecuta en una computadora. No 
es necesario instalar una computadora, solo use un navegador para acceder a 
Internet, Porque está programado en lenguaje HTML. 
Del mismo modo según (Hendra, Kom, y otros, 2018) es una herramienta a la que 
se puede acceder a través de un navegador, que puede ser Internet o una red local. 
Hace unos años, las aplicaciones de escritorio satisfacían estas necesidades, pero 
fueron excluidas debido a las ventajas y funciones de las aplicaciones web. 
De acuerdo con (San Juan, Victor, 2016) el sistema web se refiere a aquellas 
aplicaciones de software que se pueden utilizar para acceder al servidor web a 
través de Internet o mediante un navegador, debido a la practicidad de los 
navegadores web como clientes ligeros, la independencia de los sistemas 
operativos y otras ventajas, se han utilizado ampliamente en la actualidad. 
Como indica, (Yi-Yuo, Luo, y otros, 2017) la arquitectura de un sistema web, se 
divide en: cliente, es el personal quien solicita los datos para la presentación. 
Servidor de aplicaciones, cuyo trabajo es suministrar los datos solicitados, pero se 
requiere uno diferente para llevarlo a cabo. Servidor de datos, proporciona los 
recursos solicitados a la aplicación. 
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Para (Arias, Miguel, 2017) PHP es un acrónimo recursivo de "PHP: Hypertext 
Preprocessor". Originalmente era una página de inicio personal. Era un lenguaje 
interpretado gratis. Originalmente solo se usaba para desarrollar aplicaciones 
actuales que funcionarán en el lado del servidor y se pueden usar en todo el mundo. 
Generar contenido dinámico dentro del alcance. 
Según (Combsudon, Stéphane, 2018) MySQL es el sistema de administración de 
bases de datos de código abierto más popular del mundo y es conocido por su 
rendimiento y confiabilidad. La característica de los últimos años es que los roles 
principales de la Web siguen las características de MySQL. Mediante el uso 
extensivo de MvSQL, la mayoría de los sitios con mucho tráfico (como las redes 
sociales o muchos portales comunitarios) han alcanzado sus niveles de 
rendimiento. 
Para (Xia Zhou, Joaquín, 2020) JavaScript es un lenguaje de programación 
interpretado, utilizado principalmente en páginas web en forma de cliente, es decir, 
realiza operaciones de programación a diferencia de otros lenguajes de 
programación (como PHP) que son del lado del servidor, En este caso, el servidor 
realiza la operación. Todos los navegadores en la actualidad admiten JavaScript. 
Del mismo modo (Xia Zhou, Joaquín, 2020) JQuery es un conjunto de librerías de 
JavaScript que facilitan la sintaxis y el modo de trabajar. JQuery se utilizará junto 
con JavaScript nativo para el desarrollo de la aplicación. 
Bootstrap es una excelente herramienta para cualquier tipo de aplicación web y 
contiene un conjunto completo de componentes que son fáciles de aprender y 
usar.  (Zakir, Ahmad, 2016). 
Según (Angarita Sánchez, Duvan, 2019) el patrón MVC consta de 3 componentes, 
que son modelos, que representan el conjunto de datos almacenados en la tabla 
que se utilizará. Las vistas son interfaces que permiten a los usuarios interactuar 
con el sistema a través de formularios, tablas y comportamientos. Finalmente, el 
controlador se encarga de transmitir la solicitud al modelo enviado por el usuario 
desde la vista, porque es el responsable de realizar las actividades comerciales. 
Para (Peña Millahual, Claudio, 2018) WampServer es un servidor completo que nos 
permite probar nuestras aplicaciones web de forma local. No solo nos proporciona 
el lenguaje PHP, sino que también integra el servidor Apache y la base de datos 
MySQL y otros elementos importantes. 
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Para (Arenal Laza, Carmen, 2016) gracias al comercio electrónico. Las empresas 
que quieran vender online invertirán en un buen canal electrónico que cumpla con 
los requisitos de calidad, como diseño de sitios web, métodos de pago. 
Disponibilidad del producto, seguridad, facilidad de compra, opciones de entrega, 
garantía y servicio posventa. 
Según (Bendezú Huayta, 2017), indica que hay 4 procesos que clasifican el proceso 
de ventas, la cuales son: Planificación y Estrategia, Búsqueda de Clientes, 
Presentación de la Venta y Cierre de la Venta. 
De acuerdo con (Ramos Cairo, Jean, 2017) el proceso de ventas es una secuencia 
lógica de cuatro pasos que el vendedor emprende para tratar con compradores 
potenciales, diseñada para provocar ciertas reacciones deseadas de los clientes. 
Para los autores (Pacompia López, Eduardo, y otros, 2016) el proceso de ventas 
define y registra los pasos desde el principio hasta el final del ciclo de ventas. Estos 
pasos conducen a una mayor productividad. Debe permitir, identificar, analizar, 
limitar y medir oportunidades para determinar qué paso es más adecuado para 
cerrar el negocio. 
De acuerdo con (Bendezú Huayta, 2017) la planificación y estrategia de ventas se 
define como El primer proceso de ventas está diseñado para definir el proceso y 
organizar actividades para lograr ventas. También se refiere al análisis cuantitativo 
y cualitativo del mercado de prospectos. Servicio, competencia y todas las 
intervenciones en el proceso. 
Así mismo (Bendezú Huayta, 2017) define al cierre de ventas es el cuarto proceso 
de ventas, el propósito es hacer que las ventas sean exitosas, porque tiene la 
capacidad de completar la transacción. Constituyen el fin último, del que se 












III.  METODOLOGÍA  
3.1 Tipo y diseño de investigación 
Para esta tesis se usó la investigación cuantitativa aplicada. Según (Hernández 
Sampieri, Roberto, 2014) tiene una secuencia de etapas que son consecutivas y no 
se puede eludir alguno de ellos (ver Anexo E), todas son probatorias. Se trazan un 
diseño para poder aprobar las hipótesis, se utiliza conocimientos de estadísticas 
para poder analizar los datos obtenidos por el método utilizado y por último se sacan 
un conjunto de conclusiones.  
El diseño de nuestro estudio fue experimental, del tipo preexperimental, debido a 
que evaluamos el proceso de ventas online mediante el uso del sistema web para 
poder comparar los resultados obtenidos. Este tipo de diseño, consiste en poder 
dar estímulos a un determinado grupo (V1), para después poder administrar un 
tratamiento (T) y por ultimo poder aplicar una evaluación después del tratamiento 
(V2). (Hernández Sampieri, Roberto, 2014) 




Fuente: Hernández Sampieri, Roberto, 2014 (2014). 
Donde: 
 G: Grupo experimental. 
 V1: Variable dependiente anterior a la implementación. 
 T: Tratamiento (implementación del sistema). 
 V2: Variable dependiente posterior a la implementación. 
3.2 Variables y operacionalización 
 Variable independiente: Sistema web. 
 Variable dependiente: Proceso de ventas por delivery. 
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Tabla 1: Matriz de operacionalización de variables 
Variable Definición Conceptual Definición 
Operacional 




Se define una aplicación Web 
como un programa informático o 
sitio Web que ejecuta en el Internet 
sin necesidad de una instalación 
en el ordenador, tan solo con el 
uso de un navegador, ya que se 
programa en lenguaje 
HTML.(Valerezo, Milton, y otros, 
2018) 
Se implementara un 
sistema web con el uso 
del modelo MVC y de 
Framework con Ajax, 
programado con PHP y 
se subirá a un Hosting. 






Según (Bendezú Huayta, Cludia, 
2017), indica  que hay 4 procesos 
que clasifican el proceso de 
ventas, la cuales son: Planificación 
y Estrategia, Búsqueda de 
Clientes, Presentación de la Venta 
y Cierre de la Venta. 
Son los procesos por 
cual vamos a medir el 
porcentaje de ventas 
que se realizaron 
comparándolas con las 
ventas de años 
pasados. 
Planificación y 
Estrategia de la 
Venta 











Cierre de la 
Venta 
 Tiempo promedio de 








3.3 Población (criterios de selección), muestra, muestreo y unidad de análisis 
(Hernández Sampieri, Roberto, 2014) indica que la población para un enfoque 
cuantitativo es generalizar los datos de un grupo (muestra) a uno mayor (población). 
Tabla 2: Población 
Indicador Cantidad Población 
Porcentaje de crecimiento en ventas 480 ventas realizadas en un mes 
Tiempo de atención al cliente 480 ventas realizadas en un mes 
Tiempo promedio de emisión de reportes 480 ventas realizadas en un mes 
Elaboración: Propia 
(Hernández Sampieri, Roberto, 2014) para un enfoque cuantitativo, se define como 
muestra al subgrupo de nuestra población sobre la cual realizaremos la recolección 
de nuestros datos, esta tiene de delimitarse con precisión, y tiene que representar 
a la población.  
Para poder determinar nuestra muestra de la población se tuvo que utilizar la 
siguiente formula: 
 
N= Desviación típica  
X= Nivel de Confianza 
Y= Tamaño Población 
E = Error estándar 
 
 
Según (Hernández Sampieri, Roberto, 2014) el muestreo es el interés que la 
muestra sea estadísticamente representativa. La esencia del muestreo cuantitativo 
es seleccionar casos que representen a la generalización, generalizar las 
características e hipótesis para poder probar teorías que expliquen a la población o 
fenómeno y usar una adecuada técnica (ver anexo F). 
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Como se puede apreciar nuestra muestra será de 214 ventas generadas en un mes. 
Por lo tanto, la muestra quedo confirmada en 20 fichas de registro, ya que el 
muestreo es probabilístico por conveniencia. 
3.4 Técnicas e instrumentos de recolección de datos 
Tabla 3: Técnicas e instrumentos empleados 





del área de 
Ventas 




Todos los datos que se obtuvieron por parte de la empresa La carpita SAC fue 
gracias al apoyo del gerente general (este fue quien realizaba las firmas de las 
fichas de observación), ya que este era uno de los más interesados en que el 
proyecto se realizara. La información brindada fue por medio de sus reportes 
manuales que hacían todos los días al cerrar el local, hubo también una entrevista 
previa con el gerente para que nos explicara un poco de la problemática que tenía 
su restaurante y cómo hacer para mejorar sus ventas. Con todos estos datos 
nosotros nos pusimos a pasarlo a un Excel para poder apreciar mejor la data y así 
poder sacar el promedio de ventas que tenía la empresa, ya con esto realizamos el 
juicio de los expertos para que nos digan si los instrumentos que se realizaríamos 
eran los correctos o se tenía que mejorar en algo. Después de la aprobación de los 
juicios nos pusimos a crear el sistema que está desarrollada bajo una metodología 
Ágil (SCRUM) debido al poco tiempo con el que se contaba se optó por usar esa 
metodología, así mismo se usó el modelo MVC (Modelo, Vista y Controlador) para 
una mejor seguridad de los datos, y sea más difícil la inyección de códigos SQL. La 
base de datos que usamos fue el MYSQL porque nos pareció que era la mejor para 
temas de sistemas web, y porque ya teníamos experiencias previas con dicha base 
de datos que nos facilitó su uso, como lenguajes de programación usamos PHP y 
AJAX, uso el AJAX para hacer las consultas en tiempo real y no se tenga que crear 
tantas páginas al sistema y el PHP se usó porque se complementa perfectamente 
con el AJAX y es un lenguaje muy usado para temas de webs. Después de eso 
utilizamos el SPSS para el análisis de los datos, luego aplicamos las pruebas 
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pretest y postest y las validaciones normales. Para finalizar se realizó la discusión, 
conclusiones y las recomendaciones.  
3.6 Método de análisis de datos 
En el informe, se analizó y proceso los datos obtenidos de las herramientas de 
recopilación, utilizamos los datos estadísticos para la evaluación. Los resultados 
obtenidos del procesamiento de datos y se pueden comprobar la hipótesis 
generales y verificación las hipótesis específicas. 
Según (Mireles, Olivia, 2015) indica que por la experiencia al recolectar los datos y 
los resultados obtenidos siempre serán números. 
El resultado de la prueba se compara con el resultado de la prueba para demostrar 
la racionalidad de la prueba. Si la hipótesis nula es suficiente. Prueba de uso del 
test la normalidad de Shapiro-Wilk intenta enfrentar la distribución empírica contra 
la distribución normal (Ahmad, Fiaz, y otros, 2015). 
Por ende, la investigación realizo para la normalidad el test Shapiro-Wilk, debido a 
que no excedemos las 20 muestras. A continuación, especificamos las hipótesis 
estadísticas usadas en nuestra investigación. 
H1: El sistema web incrementa el porcentaje de crecimiento en ventas en la 
empresa la Carpita SAC. 
Hipótesis H0: El sistema web no incrementa el porcentaje de crecimiento en ventas 
en la empresa la Carpita SAC. 
H0 = TEa ≥ TEd 
Hipótesis Ha: El sistema web incrementa el porcentaje de crecimiento en ventas en 
la empresa la Carpita SAC. 
H0 = TEa < TEd 
H2: El sistema web reducirá el tiempo atención al cliente en la empresa la Carpita 
SAC. 
Hipótesis H0: El sistema web no reducirá el tiempo atención al cliente en la empresa 
la Carpita SAC. 
H0 = TAa  < TAd  
Hipótesis Ha: El sistema web reducirá el tiempo atención al cliente en la empresa la 
Carpita SAC. 




H3: El sistema web reducirá el tiempo promedio de emisión de reportes en la 
empresa la Carpita SAC. 
Hipótesis H0: El sistema web no reducirá el tiempo promedio de emisión de reportes 
en la empresa la Carpita SAC. 
H0 = TPea  < TPed  
Hipótesis Ha: El sistema web reducirá el tiempo promedio de emisión de reportes 
en la empresa la Carpita SAC. 
Ha = TPea ≥ TPed  
Nuestro margen de error para las pruebas de hipótesis es: α = 0.05 (5%) y por eso 
nuestra confianza de: 1-α = 0.95 (95%), por ellos debemos emplear la tabla de 
distribución normal (Ver Anexo G), el cual nos indica que el valor critico fue Zα = 
1.645 (cola derecha). Para la estimulación de la muestra se utilizó la prueba t de 
Student.  
La prueba t-student se basa en dos premisas, la primera: distribución normal y la 
segunda: las muestras son independientes. Permite comparar muestras, N≤30 y / 
o determinar la diferencia entre medias muéstrales. Cuando la prueba tiene 
suficientes capacidades estadísticas, generalmente se utilizan pruebas no 
paramétricas para minimizar el análisis matemático y estadístico de la prueba (N> 
30). (Sánchez Turcios, Reinaldo, 2015) 
 
Figura 2: Gráfico de la Distribución T-Student 
 
Fuente: Hernández, Roberto, y otros (2010) 
 
Los resultados obtenidos se evaluarán mediante pruebas de hipótesis designada, 






Figura 3: Región de aprobación y desaprobación para hipótesis bilateral o unilateral 
 
Fuente: Campos, Begoña (2018). 
 
En la Figura 2, bajo el supuesto de que existen dos extremos o solo un extremo, se 
muestran las bandas de frecuencia aprobadas y desaprobadas de la hipótesis nula 
(H0). 
3.7 Aspectos éticos 
En la investigación realizada, los investigadores nos comprometimos a respetar y 
honrar la autenticidad del estudio, a su vez ser prudentes en la veracidad de los 
datos que nos suministró el gerente general de la empresa La Carpita SAC. 
Adicional a ello se resguardo la identidad de las personas que realizaron un pedido 
por la web o lo hicieron en el restaurante. Nos comprometimos a seguir los 
lineamientos y reglas de la universidad Cesar Vallejo.
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IV. RESULTADOS  
Para esta investigación que se realizó a la empresa la Carpita S.A.C, se efectuó un 
pretest con la situación actual de la empresa (Ver Anexo H) y el postest después 
de haber implementado el Sistema de Ventas por Delivery (Ver Anexo I) para poder 
constatar las hipótesis que se propusieron en la investigación.  
Análisis Descriptivo 
Los resultados se pueden Apreciar en las Tablas 4, 5 y 6. 
Indicador 1: Porcentaje de crecimiento en ventas 
Los resultados se aprecian en la siguiente tabla: 
 
Tabla 4: Estadísticos descriptivos PCV 
 




Pretest_PCV 20 -24 36 1,92 19,183 367,989 
Postest_PCV 20 -39,66 89,96 6,56 30,517 931,278 
N válido (por lista) 20      
 
Elaboración: SPSS V26 
 
En la Tabla 4 podemos apreciar que para la mediana el crecimiento de ventas para 
el Pretest es de un 1,92% y para el Postest es de un 6.56% para nuestra muestra. 
Al realizar la comparación entre las 2 medias conseguidas, se puede apreciar que 
el Crecimiento de ventas aumento en un 4.64%, apreciándose que el sistema ayudo 










Indicador 2: Tiempo de atención al cliente 
Los resultados se aprecian en la siguiente tabla: 
Tabla 5: Estadísticos descriptivos TPAC 
 




Pretest_TPAC 20 32 45 37,15 3,731 13,924 
Postest_TPAC 20 19,37 41,65 27,96 6,642 44,122 
N válido (por lista) 20      
 
Elaboración: SPSS V26 
 
En la Tabla 5 podemos apreciar que la mediana para el tiempo promedio de 
atención al cliente, para el Pretest es de un 37,15% y para el Postest es de un 
27,96% para nuestra muestra. 
Al realizar la comparación entre las 2 medias conseguidas, se puede apreciar que 
el tiempo promedio de atención al cliente disminuye en un 9,19%, apreciándose 
que el sistema ayudo a reducir el tiempo de atención al cliente.  
 
Indicador 3: Tiempo promedio de emisión de reportes 
Los resultados se aprecian en la siguiente tabla: 
Tabla 6: Estadísticos descriptivos TPER 




Pretest_TPER 20 3,60 5,40 4,56 0,613 0,375 
Postest_TPER 20 0.10 0.20 0,16 0,294 0,001 
N válido (por lista) 20      
 





En la Tabla 7 podemos apreciar que la mediana para el tiempo promedio de emisión 
de reportes, para el Pretest es de un 4,56% y para el Postest es de un 0.16% para 
nuestra muestra. 
Al realizar la comparación entre las 2 medias conseguidas, se puede apreciar que 
el tiempo promedio de emisión de reportes disminuye en un 4.40%, apreciándose 
que el sistema ayudo mucho el tiempo en que se realizan los reportes.  
Análisis inferencial  
Se utilizó el método de Shapiro-Wilk para probar la normalidad de cada indicador, 
ya que cuando la muestra es menor a 50, se aplicará la proporción a la muestra. 
(Gonzáles, Elizabeth, y otros, 2019).  
Para Shapiro-Wilk, si el valor de significancia es mayor a 0.05, la información 
estimada tiene una distribución normal; en cambio, si la significancia es menor a 
0.05, indica que la información es una distribución atípica. 
Se utilizó el programa estadístico SPSS 26, para poder obtener los resultados. 
 
Indicador 1: Porcentaje de crecimiento en ventas 
 
Para el indicador 1 la prueba de normalidad se obtuvo los siguientes resultados 
estadísticos: 
 
Tabla 7: Prueba normalidad Porcentaje crecimiento en ventas 
 
Shapiro-Wilk 
Estadístico gl Sig. 
Pretest_PCV ,915 20 ,078 
Postest_PCV ,907 20 ,057 
a. Corrección de significación de Lilliefors 
 
Elaboración: SPSS V26 
 
En la Tabla 8, se estimó que la información procede de una distribución normal, ya 
que el valor de significancia del pretest es 0,078 y para el postest es 0,057. Los 2 





Indicador 2: Tiempo de atención al cliente 
Para el indicador 2 la prueba de normalidad se obtuvo los siguientes resultados 
estadísticos: 
Tabla 8: Prueba normalidad Tiempo de atención al cliente 
 
Shapiro-Wilk 
Estadístico gl Sig. 
Pretest_TPAC ,915 20 ,136 
Postest_TPAC ,938 20 ,009 
a. Corrección de significación de Lilliefors 
 
Elaboración: SPSS V26 
En la Tabla 9, se estimó que la información procede de una distribución no normal, 
ya que el valor de significancia del pretest es 0,136 y para el postest es 0,009. El 
pretest es menor al margen de error (α = 0,05). 
 
Indicador 3: Tiempo promedio de emisión de reportes 
 
Para el indicador 2 la prueba de normalidad se obtuvo los siguientes resultados 
estadísticos: 
 




Estadístico gl Sig. 
Pretest_TPER ,924 20 ,117 
Postest_TPER ,928 20 ,143 
a. Corrección de significación de Lilliefors 
 
Elaboración: SPSS V26 
 
En la Tabla 11, se estimó que la información procede de una distribución normal, 
ya que el valor de significancia del pretest es 0,117 y para el postest es 0,143. Los 





Prueba de hipótesis  
Para la prueba de hipótesis se usó el T-Student y el Wilcoxon. 
Según (Sánchez Turcios, Reynaldo) la prueba de Wilcoxon-Mann-Whitney (WMW) 
se usa generalmente para comparar la media o la mediana de dos conjuntos 
independientes y puede tener una distribución no normal. La prueba WMW puede 
reemplazar dos muestras independientes de la prueba t de Student. La prueba 
WMW permite encontrar diferentes conclusiones en función de la forma y 
distribución de los datos. El método no paramétrico se basa en ordenar el tamaño 
de los datos y luego reemplazarlo con el número de rangos. () 
Hipótesis de investigación 1: 
Hipótesis H0: El sistema web no incrementa el porcentaje de crecimiento en ventas 
en la empresa la Carpita SAC. 
H0 = PCVa ≥ PCVd 
Hipótesis Ha: El sistema web incrementa el porcentaje de crecimiento en ventas en 
la empresa la Carpita SAC. 
H0 = PCVa < PCVd 
Para la contratación de la hipótesis de investigación 1, se empleó la prueba t 
Student, en vista de que la información adoptó una distribución normal. En la Tabla 
12, se aprecia que existe una diferencia significativa entre las medias antes y 
después del procedimiento porque el valor de t (- 0,640) < α (0,05). 
 
Tabla 10: Prueba t Student de PCV 
 




-,640 19 ,530 
Postest_PCV 6,55 
 
Elaboración: SPSS V26 
 
Hipótesis de investigación 2: 
Hipótesis H0: El sistema web no reducirá el tiempo atención al cliente en la empresa 
la Carpita SAC. 





Hipótesis Ha: El sistema web reducirá el tiempo atención al cliente en la empresa la 
Carpita SAC. 
Ha = TPACa ≥ TPACd 
 
Para la contratación de la hipótesis de investigación 2, se empleó la prueba de 
rangos con signo de Wilcoson ya que la información adquirió una distribución 
atípica. En la Tabla 14, se aprecia la significancia de (0,000) < α (0,05) que se 
empleó. De esta manera se admite la hipótesis alterna con el 95% de confianza y 
se invalida la hipótesis nula. 
 









Rangos negativos 17a 11,82 201,00 
Rangos positivos 3b 3,00 9,00 
Empates 0c   
Total 20   
a. TpacC < TpacS 
b. TpacC > TpacS 
c. TpacC = TpacS 
 
Elaboración: SPSS V26 
Tabla 12: Estadístico de contraste de TPAC 
 Pretest_PCV & Postest_PCV 
Z -3,584b 
Sig. asintótica(bilateral) ,000 
a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon 
b. Se basa en rangos positivos. 
 
Elaboración: SPSS V26 
 
Una de las maneras de validar la hipótesis es por medio de la aproximación normal 
(Z), ya que este obtuvo el valor de (-3,584) < α (0,05) empleado a nivel de 
significancia. En conclusión, se determinar lo anteriormente descrito, la Hipótesis 




Hipótesis de investigación 3: 
 
Hipótesis H0: El sistema web no reducirá el tiempo promedio de emisión de reportes 
en la empresa la Carpita SAC. 
H0 = TPERa  < TPERd  
Hipótesis Ha: El sistema web reducirá el tiempo promedio de emisión de reportes 
en la empresa la Carpita SAC. 
Ha = TPERa ≥ TPERd  
Para la contratación de la hipótesis de investigación 4, se empleó la prueba de 
rangos con signo de Wilcoson. En la Tabla 17, se aprecia la significancia de (0,000) 
< α (0,05) que se empleó. De esta manera se admite la hipótesis alterna con el 95% 
de confianza y se invalida la hipótesis nula. 









Rangos negativos 20a 10,50 210,00 
Rangos positivos 0b ,00 ,00 
Empates 0c   
Total 20   
a. TpacC < TpacS 
b. TpacC > TpacS 
c. TpacC = TpacS 
Elaboración: SPSS V26 
Tabla 14: Estadístico de contraste de TPAC 
 Pretest_PCV & Postest_PCV 
Z -3,920b 
Sig. asintótica(bilateral) ,000 
a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon 
b. Se basa en rangos positivos. 
Elaboración: SPSS V26 
 
Una de las maneras de validar la hipótesis es por medio de la aproximación normal 
(Z), ya que este obtuvo el valor de (-3,920) < α (0,05) empleado a nivel de 
significancia. En conclusión, se determinar lo anteriormente descrito, la Hipótesis 





La presente investigación se efectuó en la empresa La Carpita S.A.C ubicada en el 
distrito de San Juan de Lurigancho, con el fin de mejorar el proceso de ventas a 
través de un sistema web. Teniendo en cuenta lo antes mencionado se realizó el 
análisis pretest, con el cual se consiguieron los datos antes de realizar el sistema 
para poder medir la cantidad de ventas que se realiza, el tiempo de atención al 
cliente, el tiempo de realizar el reporte de venta. 
 
 
Después de haber implementado el sistema web, se realizó el análisis postest para 
poder recolectar nuevamente los mismos indicadores que se recolectaron en el 
pretest, para poder realizar la comparación de los resultados obtenidos, para poder 
realizar esto usamos el programa IBM SPSS 26, los cuales indican que el sistema 
web mejora el proceso de ventas por delivery en la empresa La Carpita S.A.C. 
Se detalla los resultados obtenidos después de haber realizado la comparación de 
resultados, para el primer indicador (porcentaje de crecimiento en ventas) se obtuvo 
el valor de 1.92% antes de implementar el sistema y un valor de 6.56% después de 
la implementación, lo que evidencia que el porcentaje de ventas aumento en un 
4.64%, para el segundo indicador (tiempo de atención al cliente) se obtuvieron los 
valores 37.15 en el pretest y 27.96 para el postest, como se aprecia se logra reducir 
el tiempo de atención al cliente en un 9.19%, y finalmente para el tercer indicador 
(tiempo promedio de emisión de reporte) se obtuvieron los valores 4.56 para el 
pretest y 0.16% para el postest, teniendo una disminución del 4.40% en el tiempo 
de realización de los reportes. Como podemos apreciar el sistema ayudo a mejorar 
el proceso de ventas de la empresa La Carpita S.A.C y a reducir los tiempos de 









Para poder constatar la investigación, tenemos a los antecedentes previamente 
citados, (Borja Castillo, Julio, 2020) para las microempresas peruanas, los 
resultados obtenidos fueron que para el nivel de conocimiento de las 
microempresas sobre el comercio electrónico el resulto es de 0.944 lo que indica la 
aceptación de la hipótesis planteada por Borja, para la hipótesis que si existe 
relación significativa entre el comercio electrónico y las microempresas peruanas el 
resultado fue de 0.955 lo que implica la aceptación de la hipótesis plateada. Como 
conclusión final Borja indica que el comercio electrónico es una alternativa para las 
microempresas.   
 
De la misma manera en la investigación de (Cupitan de la Cruz, 2017) en la 
empresa Grupo Company S.A.C, los resultados obtenidos de las encuestas 
realizadas por Castillo fueron, para mejorar el proceso de ventas un 95.45% de los 
empleados indica que si es necesario la implementación de un sistema mientras 
que un 4.55% indica que no, para mejorar el tiempo de atención a clientes un 
95.45% de los encuestados indica que si, se mejorara con la implementación del 
sistemas web de ventas online mientras que un 4.55% indica que no, para el 
proceso de ventas los resultados fueron un 90.91% indica que si se mejorara 
mientras que un 9.09% indica que no y por ultimo incrementar las ventas con el 
sistemas web, los resultados fueron un 90.91% de los encuestados indico que si se 
incrementara las ventas, mientras que un 9.09% indica que no. Todo lo realizado 
por castillo fue antes de implementar el sistema y las encuestas fueron realizadas 
al personal de la empresa aun total de 22 trabajadores, en la presente tesis si se 
implementó el sistema web y como se puede apreciar (ver tabla 4) el sistema web 
si mejora el crecimiento de ventas de la empresa en un 4.64% y si reduce el tiempo 
de atención al cliente en un 9.19% (ver tabla 5). 
 
Del mismo modo en la investigación de (Ronzón Contreras, José) en su 
investigación para el desarrollo de sistema web para la venta en la biblioteca Ing. 
César o. Palacio Tapia de la UJAT. Llego a las siguientes conclusiones, para su 
pregunta de interés por contar con un servicio de ventas obtuvo como resultado que 
un 7% de los encuestados respondieron no y un 93% respondieron que sí, 
apreciándose claramente que la mayoría de los encuestados están interesados por 
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el sistema web, para su segunda pregunta si las ventas deben estar asociadas con 
las redes sociales el 86% de los encuestados respondieron que sí y un 14% 
respondieron que no estar de acuerdo. Ronzón concluye su investigación indicando 
que los tiempos de carga son muy cortos y que la navegación y la interfaz para los 
usuarios fue satisfactoria. 
 
Así mismo en la investigación de los autores (Arias Palomino, Tania, y otros, 2018) 
que desarrollaron un sistema web para el control de ventas en la microempresa 
Agroveterinaria Alex, llego a las siguientes conclusiones para su indicador de 
tiempo de atención obtuvo el valor de 9 minutos en el pretest y un valor de 4 minutos 
en el postest logrando así reducir 5 minutos, tenido una diferencia sustancial del 
58% y para su segundo indicador cantidad de productos vendidos se obtuvo 4 
productos en el pretest y en el postest se obtuvo 8 productos, logrando así 
incrementar sus ventas en 4 productos, obteniendo una diferencia sustancial del 
100%. Concluye la investigación indicando que el sistema si mejoro 
significativamente con el control de las ventas de la empresa, podemos comparar 
el indicador de atención al cliente, en la presente investigación se obtuvo una 
disminución del 9.19%. 
 
Por otro lado, en la investigación de (Gamboa Cruzado, Javier, 2017) que 
implemento un sistema web para las ventas en la empresa ONE TO ONE 
CONTACT SOLUTIONS, se presentan los resultados hallados en la investigación, 
para el primer indicador cantidad promedio de llamadas realizadas para el pretest 
se obtuvo el valor de 2.70% y para el postest se obtuvo un 10.07% dando un 
incremento en la cantidad de llamadas realizadas de un 7.37% y para su segundo 
indicador tiempo promedio de llamadas por gestión del cliente en el pretest se 
obtuvo un 8.17% y para el postest se obtiene un 15.53% dando un incremento en 
el tiempo promedio de llamadas en un 7.36%. para finalizar Gamboa indica en su 
investigación que las ventas de la empresa ONE TO ONE CONTACT SOLUTIONS 
incremento en un 30.99%, en nuestra investigación podríamos compararla con el 
porcentaje de crecimiento en ventas, el cual incremento en un 4.64% que es menor 
al incremento de la investigación de Gamboa, esto puede deberse a que su 
recolección de datos fue antes de la pandemia. 
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De la misma manera en la investigación de (Vallejos Velarde, Pablo, 2018) que 
desarrollo un sistema web en la empresa Web Solutions S.A.C, los resultados 
obtenidos fueron los siguientes, para el indicador de rotación de stock para el 
pretest obtuvo un 54.15% y para el postest obtuvo un 81.00%, esto nos da un 
incremento del 26.85%, para el segundo indicador tasa de abastecimiento de 
pedidos, se obtuvo para el pretest 67.10% y para el postest se obtuvo un 82.20%, 
el incremento de la tasa llego hacer de un 15.1%. Vallejos concluye su investigación 
indicando que el sistema web mejora el control de inventarios en la empresa Web 
Solutions S.A.C. 
 
Por otro lado, en la investigación de (Beltrán Mite, Anthony, 2019) el cual consistía 
en el diseño de una página web se llegó a las siguientes conclusiones, para su 
pregunta que, si le ahorra tiempo comprar por web, el 81.25% de los encuestados 
respondieron que sí y   un 18.75 indico que no, para pregunta de cuan cómodo es 
visualizar el catalogo por la web, el 93% de los encuestados respondieron que 
afirmativamente (que si es más cómodo) y el 6.25 indicaron negativamente. Beltrán 
concluye su investigación indicando que es necesario implementar el sistema web 
para la Mueblería Carbel y que la implementación de esta mejoraría un ahorro de 
tiempo por parte del cliente, y un mejor ingreso económico para la empresa por la 
publicidad y las ventas online. Comparándolo con la presente investigación 
podemos indicar que un sistema de ventas si mejora la economía de la empresa, 
esto lo podemos apreciar en nuestros 2 indicadores que miden las ventas, el 







Finalmente, en este estudio, se obtuvieron los siguientes hallazgos: 
 
1. Se logró mejorar el proceso de ventas de la empresa La Carpita S.A.C 
mediante el Sistema Web reflejando un incremento en las ventas en un 
4,64% y una reducción de los tiempos en la atención de los clientes. 
 
2. El porcentaje de ventas incremento gracias al sistema web por delivery, esto 
hizo que la empresa tenga un nuevo nicho de mercado, y aun con la baja de 
ventas por la pandemia, la empresa pudo mejorar sus ventas y hacerse más 
conocida. 
 
3. Se logró reducir el tiempo de atención de los clientes en un 9,19% y a su vez 
se redujo el tiempo que el gerente se demoraba en realizar sus reportes, 
paso de tomarse de 45 a 65 minutos a reducir ese tiempo a 2 o 3 minutos 
como máximo con el sistema web que se implementó. 
 
4. El sistema web no solo sirve como un medio de ventas sino también puede 
servir como un sistema que integre varias arias de la empresa y así tener un 





Siguiente sugerencia para próximas investigaciones: 
 Se aconseja que para próximos trabajos se usen más dimensiones, para que 
pueden ampliar el número de indicadores, con el fin que la investigación sea 
más sólida y que los resultados tengan mayor alcance con las ventas. 
 Se recomienda usar un indicador que mida los tipos de opciones que se tiene 
para poder realizar el pago de la venta, en la presente investigación solo se 
usó la contra entrega porque era lo que el gerente deseaba. 
 Con respeto a la productividad de las ventas, se recomienda que para futuros 
trabajos se mida el nivel de satisfacción de los usuarios (empleados de la 
empresa) ya que son estos los que interactuaran con el sistema y se debe 
desarrollar lo más amigable posible para ellos. 
 Se recomienda que para futuras investigaciones ver si el porcentaje de 
incremento de ventas influye en la inversión de nuevo personal y mejora del 
establecimiento. 
 Se aconseja que si la empresa lo permite utilizar un indicador que mida las 
ganancias de la empresa después de implementar el sistema y realizar 
graficas de cuanto es la ganancia de la empresa después de haber 
implementado el sistema, así mismo ver si hay relación entre el incremento 
de las ventas y las utilidades de la empresa. 
 Se sugiere que se realice un mantenimiento del sistema cada 3 meses, 
revisando las vulnerabilidades que esta pudo tener y mejorando los tiempos 
de carga. 
 Se recomienda que como medida de seguridad hacer que la contraseña pida 
un cambio cada 3 meses y que después de haber ingresado más de 3 veces 
mal la contraseña la cuenta se deshabilite. 
 Por último, se aconseja la creación de Dashboard, ya sea con la unión de un 
Power Bi o la creación mediante algún lenguaje de programación para que 
así el gerente pueda ver de manera gráfica y en tiempo real las cantidades 
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Anexo A: Crecimiento del comercio electrónico en Latino América. 
 

































































































































Anexo E:  Fases de un proceso de investigación Cuantitativa. 
  






















































Fecha inicio  
Fecha termino  
Variable Fórmula 







ÍTEM FECHA Vdh Vdy PCV(%) 
1     
2     
3     
4     
5     
6     
7     
8     
9     
10     
11     
12     
13     
14     
15     
16     
17     
18     
19     










Fecha inicio  
Fecha termino  
Variable Fórmula 
Proceso de ventas por delivery 
 
TPac= Tiempo Total de atención al cliente 
TTac= Tiempo Total de atención con sistema 






ÍTEM FECHA Tvd TTac TPac(%) 
1     
2     
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Fecha inicio  
Fecha termino  
Variable Fórmula 
Proceso de ventas por delivery 
 
Tper= Tiempo promedio emisión reportes 
Tgrc= Tiempo general reporte 
Tvd= Total ventas del día 







ÍTEM FECHA Tgrc Tvd Cr Tper(%) 
1      
2      
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Anexo M: Guía de observación “Porcentaje de crecimiento en ventas” (Pretest) 
   
 
 


























Anexo S:  Matriz de consistencia 
MATRIZ DE CONSISTENCIA 
TITULO PROBLEMA HIPOTESIS OBJETIVOS 
OPERACIONALIZACION DE VARIABLES 





















     




























¿Cómo influye un 
Sistema Web en el 
proceso de ventas 




El sistema web 
incrementa el 
proceso de ventas 
por delivery en la 
empresa la Carpita. 
 
 
Determinar la influencia 
de un sistema web en 
el proceso de ventas 
por delivery de la 

























P1: ¿De qué manera 
un Sistema Web 
influye en el 
porcentaje de 
crecimiento en 
ventas en la 
empresa La Carpita?  
P2: ¿De qué manera 
un Sistema Web 
influye en el tiempo 
de atención al cliente 
en la empresa La 
Carpita? 
P3: ¿De qué manera 
influye un Sistema 
Web en el tiempo 
promedio de emisión 
de reportes en la 
empresa La Carpita? 




ventas en la 
empresa la Carpita 
SAC 
H2: El sistema web 
reduce el tiempo 
atención al cliente 
en la empresa la 
Carpita SAC. 
H3: El sistema web 
reduce el tiempo 
promedio de 
emisión de reportes 
en la empresa la 
Carpita SAC. 
O1: Determinar la 
influencia de un 
sistema web en el 
porcentaje de ventas 
en la empresa La 
Carpita. 
O2: Determinar la 
influencia de un 
sistema web en el 
tiempo de atención al 
cliente en la empresa 
La Carpita. 
O3: Determinar la 
influencia de un 
sistema web en el 
tiempo promedio de 
emisión de reporte en 
























































Se tomará como 
población 480 ventas 
realizadas en un mes  
 
TIPO DE MUESTRA: 
 




TAMAÑO DE MUESTRA: 
 
El tamaño de la muestra 
quedo en 214 ventas 



















Desarrollo de la metodología SCRUM 
1. Historia de usuarios 
Tabla 15: historia de usuario 1: inicio de sesión 
Historia de usuario 1 – H0001 Tiempo estimado: 
3 días Iteración 1 
Condiciones 
La web contara con un login para los empleados de la empresa, el administrador es 
quien les enviara por un correo su usuario y contraseña. 
Restricciones 
 Los usuarios contaran con un rol para que así solo el administrador pueda 
tener acceso a información clasificada.  
 Los usuarios se crean por el nombre, apellido y fecha de creación.  
 Lo usuarios no se pueden eliminar solo se deshabilitan. 
Elaboración: Propia 
 
Tabla 16: Historia de usuario 2: Módulo de usuarios 
Historia de usuario 2 – H0002 Tiempo estimado: 
4 días Iteración 2 
Condiciones 
Se debe realizar la creación de usuarios con los roles activos los cuales son 
administrador y personal (cocinero, cajero, mesera, repartidor) cada uno tendrá una 
determinada interface. Asimismo, solo el gerente podrá ver los reportes. 
Restricciones 
 Solo el administrador puede generar nuevos usuarios y cambiar las 
contraseñas. 
 Los usuarios tendrán módulos según lo requieran. 
Elaboración: Propia 
 
Tabla 17: Historia de usuario 3: Módulo Administración de usuario 
Historia de usuario 3 – H0003 Tiempo estimado: 
4 días Iteración 3 
Condiciones 
Se debe contar con el módulo de administrar usuarios este solo lo podrá controlar el 
administrador, cada uno tendrá su determinada interface según el usuario asignado.  
Restricciones 
 Las interfaces son de acuerdo a las labores que realizan los empleados. 
 Solo el administrador podrá restablecer la contraseña si el usuario se olvidó 















Tabla 18: Historia de usuario 4: Módulo de Sistema de Ventas  
Historia de usuario 4– H0004 Tiempo estimado: 
15 días Iteración 4 
Condiciones 
Se debe contar con el módulo de ventas, el cual todos los empleados de la empresa 
tendrán participación, pero limitando solo a la necesidad que requiera cada uno de 
estos. La cajera y la mesera son las únicas que podrán realizar el envió o impresión de 
los comprobantes de pagos, las tablas donde se visualizan las ventas son en tiempo 
real.  
Restricciones 
 Las tablas y las funciones de cada uno serán de acuerdo al tipo de usuario que 
tengan. 
 Los comprobantes de pagos para las ventas web son enviados al correo no se 
imprimen. 
 Los pedidos solo lo pueden rechazar y modificar la cajera y la mesera. 
Elaboración: Propia 
 
Tabla 19: Historia de usuario 5: Módulo de Ventas al Cliente 
Historia de usuario 5 – H0005 Tiempo estimado: 
8 días Iteración 5 
Condiciones 
Se debe contar con el módulo de ventas hacia el cliente que es el que realizara las 
compras mediante la web, este debe tener filtros de búsqueda por categoría de 
productos y un carrito de compras. Por el momento todas las ventas son realizado 
contra entrega, una vez hecho el pedido el cliente deberá espera la llamada de la 
cajera para confirmar el pedido. 
Restricciones 
 Se contará en el footer con una casilla para dejar tu correo por si desea 
promociones exclusivas. 
 El cliente después de elegir sus productos deberá ir al carrito de comprar 
modificar por si se equivocó y luego deberá registrar sus datos para el envió. 
Elaboración: Propia 
 
Tabla 20: Historia de usuario 6: Módulo de Productos 
Historia de usuario 6 – H0006 Tiempo estimado: 
7 días Iteración 6 
Condiciones 
Se debe contar con el módulo de productos el cual estará dividido por categorías 
según los productos que venda la empresa, además se debe poder habilitar y 
deshabilitar los productos que por uno u otro motivo ya no están disponibles.  
Restricciones 
 Solo el cocinero es el que tiene acceso a este modulo 
 Es obligatorio a la hora de crear un nuevo producto que el cocinero ingrese 
la foto de este. 









Tabla 21: Historia de usuario 7: Módulo de Reportes 
Historia de usuario 7 – H0007 Tiempo estimado: 
7 días Iteración 7 
Condiciones 
Se debe contar con el módulo de reportes, según la necesidad que requiere el gerente 
de la empresa. Los reportes se deben de poder exportar en un Excel y tener un filtro 
de búsqueda.  
Restricciones 
 Los reportes por defecto se visualizan de las ventas generadas en el día. 
 Solo el administrador tendrá accesos a este módulo. 
 El buscador solo puede hacer el filtro por la fecha o por el número de la venta. 
Elaboración: Propia 
 
2. Scrum team 
Tabla 22: Equipo SCRUM 
PERSONA CARGO ROL 
Urbano García, José Alberto Gerente General Product Owner 
Urbano García, José Alberto Gerente General Scrum Master 
Crisostomo Madueño, Orlando Fidel Desarrollador 
Equipo Scrum 
/Desarrollador 





3. Matriz de impacto 
Tabla 23: Matriz de impacto de prioridades 
PRIORIDAD 




MUY BAJA 5 
Elaboración: Propia 
4. Producto Backlog 
 
En la Tabla 24, se pudo apreciar el Product Backlog, donde se muestran los requerimientos 
funcionales especificados con su respectivo código de historia de cliente, impacto de prioridad 
y tiempos.  
Leyenda:  
 TE: Tiempo estimado (días).  
 TR: Tiempo requerido (días).  
 P: Impacto de prioridad.  









Tabla 24: Pila de producto inicial 
ITEM REQUERIMIENTOS FUNCIONALES HISTORIA TE TR P 
RF01 
El sistema debe contar con una página de inicio no muy 
visible para los clientes, por eso debe estar en el footer.  
H001 1 1 2 
RF02 
El sistema debe tener una página de inicio después de 
iniciado Sesión. 
H002 1 1 2 
RF03 
El sistema debe permitir que al crear se escoja el tipo de 
usuario se está creando ya que de acuerdo a este se les 
asignara los módulos a los cuales tienen acceso. 
H002 1 1 1 
RF04 
El sistema debe tener módulos según cada tipo de 
usuario. 
H003 2 1 1 
RF05 
El sistema no permite cambiar contraseña o el usuario 
para que puedan iniciar sesión. 
H003 1 1 2 
RF06 
El sistema solo permitirá al Administrador realizar el 
cambio de contraseñas y a su vez desactivar o reactivar 
una cuenta. 
H003 1 1 1 
RF07 
El sistema generara automáticamente el usuario (tomara 
las primera letra de su nombre, las 4 primeras letras del 
apellido y el día de creación). 
H003 2 2 3 
RF08 
El sistema debe tener diferentes tablas de ventas según 
el usuario 
H004 4 3 1 
RF09 
El sistema solo permitirá a la cajera y a la mesera ver los 
comprobantes de pagos de los clientes 
H004 2 2 2 
RF10 
El sistema debe permitir ver los datos necesarios de la 
venta para que el usuario pueda realizar su función. 
H004 2 3 1 
RF11 
El sistema solo permitirá hacer cambios de los pedidos a 
la cajera y a la mesera. 
H004 2 1 1 
RF12 
El sistema debe permitir hacer ventas en el local como 
online y para llevar. 
H004 3 2 1 
RF13 
El sistema debe enviar automáticamente el recibo de 
una venta online cuando la cajera ya haya confirmado el 
pedido. 
H004 1 1 2 
RF14 
El sistema guardara el tiempo de atención en tienda 
desde que se realiza el pedido hasta que se entrega el 
producto. 
H004 1 1 3 
RF15 El sistema debe contar con un carrito de compras. H005 4 4 1 
RF16 
El sistema debe contar con una galería de los productos 
que vende la empresa. 
H005 2 2 1 
RF17 El sistema debe tener filtros por categoría de productos. H005 1 1 2 
RF18 
El sistema para realizar el pedido debe pedir los datos al 
cliente para la entrega de los productos. 
H005 2 2 1 
RF19 
El sistema debe mostrar un mensaje al final de haber 
realizado el pedido indicando que nos comunicaremos 
con él. 
H005 1 1 2 
RF20 
El sistema debe contar con una página de contáctanos, 
libro de reclamaciones, nosotros y el menú.  
H005 1 1 1 
RF21 
El sistema permitir al cocinero poder crear nuevos 
productos. 
H006 2 2 1 
RF22 
El sistema debe permitir al cocinero habilitar o 
deshabilitar los productos. 




El sistema debe permitir al cocinero poder modificar el 
nombre, precio y descripción del producto. 
H006 2 2 2 
RF24 
El sistema no debe permitir que se creen nuevos 
productos sin tener una imagen. 
H006 2 2 2 
RF25 
El sistema debe mostrar los reportes de las ventas del 
día, los productos que se vendieron en el día y los 
usuarios que realizaron un pedido.  
H007 3 2 1 
RF26 El sistema debe tener un buscador para los reportes H007 2 1 2 
RF27 
El sistema debe permitir al administrador poder 
descargar el reporte en un Excel. 
H007 1 1 2 
Elaboración: Propia 
5. Entregables por Sprint 
Tabla 25: Lista de Sprints 
 







El sistema debe contar con una página de inicio no muy 
visible para los clientes, por eso debe estar en el footer.  
H001 1 1 2 
El sistema debe tener una página de inicio después de 
iniciado Sesión. 
H002 1 1 2 
El sistema debe permitir que al crear se escoja el tipo de 
usuario se está creando ya que de acuerdo a este se les 
asignara los módulos a los cuales tienen acceso. 







El sistema debe tener módulos según cada tipo de 
usuario. 
H003 2 1 1 
El sistema no permite cambiar contraseña o el usuario 
para que puedan iniciar sesión. 
H003 1 1 2 
El sistema solo permitirá al Administrador realizar el 
cambio de contraseñas y a su vez desactivar o reactivar 
una cuenta. 
H003 1 1 1 
El sistema generara automáticamente el usuario 
(tomara las primera letra de su nombre, las 4 primeras 
letras del apellido y el día de creación). 







El sistema debe tener diferentes tablas de ventas según 
el usuario 
H004 4 3 1 
El sistema solo permitirá a la cajera y a la mesera ver los 
comprobantes de pagos de los clientes 
H004 2 2 2 
El sistema debe permitir ver los datos necesarios de la 
venta para que el usuario pueda realizar su función. 
H004 2 3 1 
El sistema solo permitirá hacer cambios de los pedidos a 
la cajera y a la mesera. 
H004 2 1 1 
El sistema debe permitir hacer ventas en el local como 
online y para llevar. 
H004 3 2 1 
El sistema debe enviar automáticamente el recibo de 
una venta online cuando la cajera ya haya confirmado el 
pedido. 
H004 1 1 2 
El sistema guardara el tiempo de atención en tienda 
desde que se realiza el pedido hasta que se entrega el 
producto. 
 









El sistema debe contar con un carrito de compras. H005 4 4 1 
El sistema debe contar con una galería de los productos 
que vende la empresa. 
H005 2 2 1 
El sistema debe tener filtros por categoría de productos. H005 1 1 2 
El sistema para realizar el pedido debe pedir los datos al 
cliente para la entrega de los productos. 
H005 2 2 1 
El sistema debe mostrar un mensaje al final de haber 
realizado el pedido indicando que nos comunicaremos 
con él. 
H005 1 1 2 
El sistema debe contar con una página de contáctanos, 
libro de reclamaciones, nosotros y el menú.  







El sistema permitir al cocinero poder crear nuevos 
productos. 
H006 2 2 1 
El sistema debe permitir al cocinero habilitar o 
deshabilitar los productos. 
H006 1 1 2 
El sistema debe permitir al cocinero poder modificar el 
nombre, precio y descripción del producto. 
H006 2 2 2 
El sistema no debe permitir que se creen nuevos 
productos sin tener una imagen. 







El sistema debe mostrar los reportes de las ventas del 
día, los productos que se vendieron en el día y los 
usuarios que realizaron un pedido.  
H007 3 2 1 
El sistema debe tener un buscador para los reportes H007 2 1 2 
El sistema debe permitir al administrador poder 
descargar el reporte en un Excel. 







6. Modelo de base de Datos 




Desarrollo del Sprint 1 
Tabla 26: Sprint 1 







El sistema debe contar con una página de inicio no muy 
visible para los clientes, por eso debe estar en el footer.  
H001 1 1 2 
El sistema debe tener una página de inicio después de 
haber iniciado Sesión. 
H002 1 1 2 
El sistema debe permitir que al crear se escoja el tipo de 
usuario se está creando ya que de acuerdo a este se les 
asignara los módulos a los cuales tienen acceso. 
H002 1 1 1 
Elaboración: Propia 
 Análisis de Sprint 1 
Figura 5: Diagrama de caso de uso del Sprint 1 
Elaboración: Propia 
Diseño del Sprint 1 














Figura 7: Código del RF01 
Elaboración: Propia 
 





Figura 9: Diseño del Prototipo RF02 
Elaboración: Propia 
 

















































Burndown Chart Sprint 1  
Se aprecia que la línea celeste, es la estimación de cómo debería haberse realizado el Sprint y en la 
línea naranja vemos como se ha ido efectuando el desarrollo del Sprint.  




Desarrollo del Sprint 2 
Tabla 27: Sprint 2 







El sistema debe tener módulos según cada tipo de 
usuario. 
H003 
2 1 1 
El sistema no permite cambiar contraseña o el usuario 
para que puedan iniciar sesión. 
H003 
1 1 2 
El sistema solo permitirá al Administrador realizar el 
cambio de contraseñas y a su vez desactivar o reactivar 
una cuenta. 
H003 
1 1 1 
El sistema generara automáticamente el usuario 
(tomara las primera letra de su nombre, las 4 primeras 
letras del apellido y el día de creación). 
H003 























Análisis de Sprint 2 


















Diseño del Sprint 2 
 
































































Figura 23: Código del RF06 
Elaboración: Propia 
 




























Figura27: Acceso al Sistema Web RF07 
 
Elaboración: Propia 
Burndown Chart Sprint 2  
Se aprecia que la línea celeste, es la estimación de cómo debería haberse realizado el Sprint y en la 
línea naranja vemos como se ha ido efectuando el desarrollo del Sprint.  









Desarrollo del Sprint 3 
Tabla 28: Sprint 3 







El sistema debe tener diferentes tablas de ventas 
según el usuario 
H004 
4 3 1 
El sistema solo permitirá a la cajera y a la mesera ver 
los comprobantes de pagos de los clientes 
H004 
2 2 2 
El sistema debe permitir ver los datos necesarios de 
la venta para que el usuario pueda realizar su función. 
H004 
2 3 1 
El sistema solo permitirá hacer cambios de los 
pedidos a la cajera y a la mesera. 
H004 
2 1 1 
El sistema debe permitir hacer ventas en el local como 
online y para llevar. 
H004 
3 2 1 
El sistema debe enviar automáticamente el recibo de 
una venta online cuando la cajera ya haya confirmado 
el pedido. 
H004 
1 1 2 
El sistema guardara el tiempo de atención en tienda 




1 1 3 
Elaboración: Propia 
 
Análisis de Sprint 3  

























































Figura 33: Código del RF09 
Elaboración: Propia 
 

























Figura 39: Código del RF11 
Elaboración: Propia 
 















Figura 43: Acceso al Sistema Web RF12 
Elaboración: Propia 
 







Figura 45: Código del RF13 
Elaboración: Propia 
 




Figura 47: Diseño del Prototipo RF14 
Elaboración: Propia 
 







Figura 49: Acceso al Sistema Web RF14 
Elaboración: Propia 
Burndown Chart Sprint 3  
Se aprecia que la línea celeste, es la estimación de cómo debería haberse realizado el Sprint y en la 
línea naranja vemos como se ha ido efectuando el desarrollo del Sprint.  










Desarrollo del Sprint 4 
Tabla 29: Sprint 4 







El sistema debe contar con un carrito de compras. H005 4 4 1 
El sistema debe contar con una galería de los productos 
que vende la empresa. 
H005 
2 2 1 
El sistema debe tener filtros por categoría de productos. H005 1 1 2 
El sistema para realizar el pedido debe pedir los datos al 
cliente para la entrega de los productos. 
H005 
2 2 1 
El sistema debe mostrar un mensaje al final de haber 
realizado el pedido indicando que nos comunicaremos 
con él. 
H005 
1 1 2 
El sistema debe contar con una página de contáctanos, 
libro de reclamaciones, nosotros y el menú.  
H005 




Análisis de Sprint 4 

















































































































Figura 59: Acceso al Sistema Web RF17 
Elaboración: Propia 





































































Burndown Chart Sprint 4  
Se aprecia que la línea celeste, es la estimación de cómo debería haberse realizado el Sprint y en la 
línea naranja vemos como se ha ido efectuando el desarrollo del Sprint.  




Desarrollo del Sprint 5 
Tabla 30: Sprint 5 







El sistema permitir al cocinero poder crear nuevos 
productos. 
H006 
2 2 1 
El sistema debe permitir al cocinero habilitar o 
deshabilitar los productos. 
H006 
1 1 2 
El sistema debe permitir al cocinero poder modificar el 
nombre, precio y descripción del producto. 
H006 
2 2 2 
El sistema no debe permitir que se creen nuevos 
productos sin tener una imagen. 
H006 



















Análisis de Sprint 5  




































































































































































































Burndown Chart Sprint 5 
Se aprecia que la línea celeste, es la estimación de cómo debería haberse realizado el Sprint y en la 
línea naranja vemos como se ha ido efectuando el desarrollo del Sprint.  




Desarrollo del Sprint 6 
Tabla 31: Sprint 6 







El sistema debe mostrar los reportes de las ventas del 
día, los productos que se vendieron en el día y los 
usuarios que realizaron un pedido.  
H007 
3 2 1 
El sistema debe tener un buscador para los reportes H007 2 1 2 
El sistema debe permitir al administrador poder 
descargar el reporte en un Excel. 
H007 
1 1 2 
Elaboración: Propia 
Análisis de Sprint 6 




























































































Figura 89: Diseño del Prototipo RF27 
Elaboración: Propia 
 

















Burndown Chart Sprint 6 
Se aprecia que la línea celeste, es la estimación de cómo debería haberse realizado el Sprint y en la 
línea naranja vemos como se ha ido efectuando el desarrollo del Sprint.  
 
Burndown Chart Sprint 6 
 
 
Elaboración: Propia 
 
 
 
